




 Penelitian ini dilakukan di restoran Warung Libersa Greenville yang 
dilakukan dari periode bulan Maret 2013 hingga Mei 2013. Tujuan dari penelitian ini 
adalah untuk mengetahui bagaimana dan seberapa besar promosi penjualan dapat 
mempengaruhi proses keputusan pembelian konsumen. Metode penelitian yang 
digunakan adalah metode penelitian deskriptif kuantitatif. Pengumpulan data yang 
dilakukan adalah dengan menggunakan data primer dan sekunder. Teknik analisa 
data yang digunakan di dalam penelitian ini adalah dengan menggunakan teknik 
regresi linier sederhana. Dari hasil analisis data yang didapatkan, terlihat bahwa 
promosi penjualan di restoran Warung Libersa Greenville mempengaruhi proses 
keputusan pembelian yaitu sebesar 23%, sehingga dapat disimpulkan bahwa promosi 
penjualan berpengaruh secara signifikan terhadap proses keputusan pembelian 
konsumen. 
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The research was conducted at Warung Libersa Greenville restaurant from 
the period March 2013 to May 2013. The purpose of this study was to determine how 
and how much sales promotion could affect consumer buying decision process. The 
research method used is quantitative descriptive research method. Data collection 
was performed using primary and secondary data. Data analysis techniques used in 
this research is the simple linear regression. The result of the analysis on the data 
collection shows that the sales promotion at Warung Libersa Greenville restaurant 
influence the buying decision process by 23%, therefore it could be concluded that 
the sales promotion significantly influence consumer buying decision process. 
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